




















(produkter,  service,  m.v.).  Kort  sagt  handler  kommercialisering  om  at  forstå  kundernes  behov  og 


















ligger  en  virksomheds produktion,  altså den proces, der  transformerer de  ressourcer, en  virksomhed 
køber ind (ofte omtalt som faktorer eller produktionsfaktorer), til de ydelser, en virksomhed sælger (ofte 
omtalt som produkter, services, tilbud) – summen af dette indkøb giver virksomhedens omkostning. Så 
den  korte  fortælling  om  en  virksomhed  er,  at  den  betaler  for  at  få  ressourcer  ind  (arbejdstimer, 
maskiner,  materiale,  bygninger,  biler,  el,  computer,  internetadgang,  telefon,  osv.).  Disse  ressourcer 




sine  ydelser.  Når  virksomheden  klarer  denne  opgave  bedre  end  sine  konkurrenter,  vil  kunderne 






Dermed  har  en  virksomhed  tre  nøgleområder  at  arbejde med  for  at  forbedre  sin  profitabilitet  –  og 
dermed Danmarks BNP: 
1 Købe mere effektivt ind – eller sagt på en anden måde: Få flere ressourcer per krone. Denne 
diskussion  er  allerede  i  gang og handler om  lønnedgang  eller  flytning  til  lavlønsområder, 
lavere afgifter og skatter og fri konkurrence for at hold prisniveauet nede. 

























sikrer dyrt udstyr –  så denne værdi  skal og  vil kunderne betale  for. Novo Nordisk  redder  liv og giver 
livskvalitet  til  kronisk  syge.  Danish  Crown  opskærer  kød,  men  leverer  højpræcisions  input  til 
køkkenchefer verden rundt. Mange danske virksomheder var, og er heldigvis stadigvæk, verdensmestre i 
værdiforståelse og  i at  tjene gode penge – og bidrager dermed positivt  til Danmarks BNP, velfærd og 
velstand. 
Lad  os  tage  et  aktuelt  eksempel  fra  produktivitetsdiskussionen:  Den  23.  oktober  2012  fremstiller 






kan  spares  i  det  offentlige  forbrug  –  der  kan  effektiviseres  og  ”leanes”.  Det  er  også  sikkert,  at 










Oscar  Wilde  sagde  en  gang:  En  kyniker  er  et menneske,  som  kender  priser  på  alt, men  værdien  af 






























Succes  er  godt  for  virksomheden,  for  dens  ejer,  dens medarbejder  og  for  samfundet.  Vi 
mangler en kommerciel værdidiskussion i Danmark. 
2 Det skal være tillad at udvikle nye indsigter i kommercialisering. Meget politisk fokus er i dag 
på  indkøbsoptimering  og  produktionsoptimering  samt  produktinnovation.  Mens  dette 
styrker  den  venstre  del  af  produktiviteten,  hjælper  det  ikke  med  højre  side,  med 




mangler  vi  en  ”Kommercialiseringskommission”,  der  på  lige  fod  med 







1 Invester  i  kundeindsigt  –  alle  virksomheder  ved  en  masse  om  deres  kunder,  deres 
konkurrenter og rammerne. Men mange virksomheder har ikke struktureret de mængder af 
data, som ligger i databaser eller medarbejdernes hoveder. Dermed er det kun data og ikke 
indsigt:  ”we  are  drowning  in  data  but  starved  for  knowledge”.  Initiativer  som  ”BigData” 
vidner om, at der er problemer. Men store statistiske øvelser kan sjældent kompensere for 
manglende  indsigt.  Andre  prøver med  ”antropologiske  studier”,  som  viser  en masse  om 
kunder, men sjældent er  forretningsrelevante. Fokus på detteområde er kommet  tilbage  i 
2011/2012, men metoderne er ikke optimerede endnu. 
2 Beslut en strategi – på grund af krisen har en del virksomheder ikke formået at etablere en 
konsistent  strategi,  der  gynges  rundt  mellem  billigt  og  eksklusivt,  mellem  standard  og 
særligt,  mellem  tradition  og  innovation,  mellem  personligt  og  online.  Denne  gyngetur 







CMO  Index  2011  viser,  at  kun  7%  af  de  deltagende  danske  virksomheder  var  tilfredse  med  deres 
kommercielle kompetence – det er bare ikke godt nok. I hvert fald ikke, når vi skal leve af det. 
